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“‘小胜靠人才、中胜靠平台、大
胜靠生态’， 理财子公司要和其他机
构管理人共同合作，形成生态，”平安
银行首席资金官王伟说出了银行理
财子公司开放的心态。

据新快报记者了解到，理财子公
司的这块“蛋糕”已经吸引到了互联
网平台和一些非银机构，他们正在积
极寻求与子公司的合作空间。 孔祥也
认为，非银渠道扩张了银行理财产品
销售边界的同时，也带来了产品的新
竞争。 目前看，理财子公司比较偏好
在互联网平台销售（特别是 BATJ）。

据悉，近期几家大的头部互联网
机构都在密切拜会理财子公司，他们
提出的合作愿景远不止于产品代销，
更有甚者希望介入理财资产端和投
研系统搭建。

就在今年 6 月，光大银行就与度
小满金融签署战略合作协议，合作范
围包括但不限于金融科技、 个人金
融、消费金融、支付与场景、公司金
融、员工综合服务、综合金融等。 据透
露， 度小满还将和光大理财子公司

“深度合作”，进行优势互补。 据度小
满的说法，其和光大理财子公司将探
索产品定制、基金代销、智能获客等
领域。

不仅仅是互联网巨头，不少非银

机构也希望“分一杯羹”。 中信建投证
券分析师杨荣表示，在理财投资上可
以合作机构包括公募基金、 私募基
金、信托公司、券商资管、保险公司、
期货等其他非银资管公司。“在资管
新规之前，这些合作机构一方面承担
着提供通道的角色，另一方面也起着
提供投研实力。 ”他表示，在资管新规
之后的统一资管时代，合作机构通道
类业务比重将逐步减少，未来银行理
财子公司可能更倚重外部合作机构
的投研实力。

“银行理财核心竞争力在于资金
规模而非主动管理能力，即便成立了
理财子公司之后，其主动管理能力的
提升上还需要长时间的培养。 因此，
外部合作机构就可以通过投资顾问
的形式，或者直接资金受托主动管理
的形式参与到银行理财的投资管理
当中。 ”

如在资管新规之前，券商与银行
资管之间的合作就集中在几个方
面———向银行出售投研服务 、代
销银行理财产品或者与银行理财
开展资管类合作等。“成立子公司
或 ， 我们希望这样的合作能够继
续并且做大，我们一直在寻求跟子公
司之间的权益类合作，” 某券商资管
人士坦言。

一边是百万年薪抢人，一边是银行网点“蒙查查”
银行理财子公司的 AB面：

重塑营销体系加强投研能力
理财子公司开启“抢人大战”

有业内人士认为，理财子公司专业化发展，只是走
完了机构独立的第一步，如何化解存量问题，如何适应
如今资管市场重塑营销和销售体系， 如何加强投研能
力，为用户提供多元化资产配置产品等都是理财子公司
尚需解决的问题。 总而言之，无论是业务运作模式以及
相关配套管理机制方面，还有较长的路要走，尤其对标
海外先进的资产管理机构，转型道路仍然漫长。

从银行理财子公司推进和落地的情
况来看，各家银行理财子公司一方面按照
监管要求落实存量业务的整改，如需将现
有保本理财产品改造成非保本理财产品
或结构性存款。 另一方面对标监管要求规
范发展新业务。 如交通银行在过渡期内就
仍保留资管中心，在过渡期内负责管理存
续产品，而交银理财则负责发行全新的符
合监管要求的净值型产品。 此外，交通银
行同时将理财业务日常运营管理职能委
托给理财子公司，承担监督理财子公司尽
责履职的职能。 据交通银行副行长吕家进
介绍，“这样做的好处，一方面可以满足监
管关于理财子公司与母行风险隔离的要
求，另一方面不会因为‘双线运行’导致
人、财、物等资源重复配置。 ”

再如中国银行成立理财子公司后，也
保留了总行投行与资产管理部，但大部分
资产管理的人员， 会平移到理财子公司；
中行总行投行与资管部将不再保留理财
经营运作职能，而是只保留履行产品管理
人和委托人的职能，理财子公司与总行签
订委托协议，为总行管理存量理财产品。

根据资管新规及其配套细则，过渡期
始于 2018 年 4 月 27 日， 终于 2020 年 12
月 31 日。 也就是说，各家银行还有 16 个
月的过渡期。 而对于那些正在筹备和准备
申请理财子公司的银行而言，他们也正在
对资管事业部进行组织架构改造，推进资
管业务独立运营和风险隔离，为设立理财
子公司做准备。

有业内人士表示，理财子公司和银行
资产管理部门并行至少在一段时间内会
成为常态，需做好风险隔离工作，防范“越
轨”。 对于理财子公司未来的发展，银保监
会副主席曹宇此前在资管新规发布一周
年时曾强调，商业银行要统筹把握存量资
产处置与理财子公司发展的关系，“清旧”
与“立新”可以并行，但不能混同。

在“清旧”与“立新”并行的问题上，
曹宇进一步表示， 要厘清母行和理财子
公司的权责， 强化风险隔离， 防范利益
输送和道德风险等问题。 尤其是， 理财
子公司开展业务就是为了与母行进行风
险隔离，“母子”之间的交易和信息隔离工
作要做好。

如何才能让理财子公司起好步、亮好
相、开好头？在梳理完“母子公司”定位、存
量业务问题后，这是每家理财子公司面临
的又一难题。

东方金诚金融业务部分析师郭妍芳
认为，作为大资管市场的新进入者，人才
培养是理财子公司面临的首要难题。理财
子公司需要参照公募基金的运行标准，建
立针对产品开发、资产配置、投资研究、风
险控制等专业领域的人才梯队，为主动资
产管理奠定人才基础。

据新快报记者了解，目前银行理财子
公司的人才大多数来自于各家银行资管
部，如已开业的建信理财、工银理财和交
银理财 3 家理财子公司董事长均来自各
行资产管理部总经理等内部岗位。另一方
面则开始从市场上“招兵买马”。此前邮储
银行也为刚刚获批筹建的理财子公司通
过网络渠道公开招聘董事长，招聘条件除
了要求具有丰富的金融机构从业经验、熟
悉资产管理业务盈利模式外，具有大型金
融机构资产管理工作经验者被优先考虑。

公开招聘的银行并不少。 日前，光大

银行理财子公司面向社会招聘首席投资
官、 首席技术官以及包括固定收益部、风
险管理部等 14 个部门的负责人等职位，
同时面向光大银行体系内员工招聘委托
投资部等 6 个部门负责人等职位。 6 月 11
日，招商银行旗下资产管理部门在微信公
众号挂出多个招聘通知，招聘包括另类组
合投资、策略开发经理等多个岗位。

据某金融猎头透露，某家资产超过千
亿元的上市银行对理财子公司一把手的
要求是，10 年以上相关行业从业经历，既
要有业务能力又要有管理能力、主要从事
资产管理及其他金融业务， 给出年薪为
300 万元 -600 万元。

“预计一开始银行理财子公司主要依
赖母行的客户群，未来会慢慢建立自己的
销售队伍。 ”有业内人士分析，人才到位
后，子公司肯定要对原有销售、运营体系
重塑。 兴业研究分析师孔祥表示，理财子
公司不能坚持过去的单一产品方式，要想
突破这一限制，则必须增加子公司为客户
提供综合化解决方案的能力，这可能促进
理财子公司销售端“投顾化”运作。

随着工行、农行、中行、建
行、交行五大行理财子公司陆续开

业，银行理财子公司的组织架构、产品结
构也逐步揭开面纱。 股份制银行也紧随其

后，目前招行、平安、光大三家“理财子公司”
管理层也尘埃落定， 各家正在招兵买马组建团

队。 如某上市银行招聘理财子公司董事长就开出
百万年薪的筹码。 然而，硬币的另一面，在各大理
财子公司如火如荼开业后，产品的落地却显得
缓慢， 甚至银行理财经理对此 “一问三不
知”。 有专家坦言，在经历前期的亢奋后，
理财子公司的产品研发、 母子联动都

是必须面对和解决的问题。
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